















have  cultural  differences  have  been  described  to  any  great  extent.  Additionally,  if  the  perceived  factors
important to establish trusting relationships may or may not be the same on the buyers and the sellers side in
international business transaction  in food chains. The primary objective of this research study therefore  is to
identify how well US exporters understand  the elements of  trust  that establish  strong  relationships with EU
importers. The Analytical Hierarchy Process was used to evaluate the importance of different trust elements in
interviews  conducted with US  exporters  and  EU  importers  of  fruits  and  vegetables.  Results  are  compared,
providing  both  a  picture  of  the  important  facets  of  trust,  as well  as whether  the  partners  understand  the
perspectives of the other partner. 
Keywords:  trust,  perceived  trust,  importance  of  trust  factors  business  transaction,  supply  chain,  fruit  and
vegetable, US, EU 
1    Introduction and Problem Description
In recent years, there has been an  increased amount of discussion  in the  literature on the
effect of inter‐organizational and interpersonal trust on exchange performance on an inter‐
organizational level. The major idea is that trust may enhance the performance by lowering







trust  per  se  does  not  manifest  itself  in  economic  exchanges, which  lead  to  problems  of
quantifying  trust.  The  third  argument,  trust  doesn’t  add  any  explanatory  power  to






trust exists not only  in  interpersonal,  social  relations, but also  in between  companies and




Although  the  effect  of  trust  on  the  performance  of  business  relationships  and  business
transfers has not yet been proven, at least some evidence exists in the field of trust research.
McEvily and Zaheer  (2006) observed  that  inter‐organizational  trust was strongly  related  to






perception of a buyer  (e.g. a automaker’s)  trustworthiness  is negatively  related  to buyers
transaction  costs  and  positively  related  to  the  buyers  profit  performance.  However,  Luo
(2001)  stated  that  the  effect  of  trust  on  performance  is  amplified  when  the  alliance  is
younger,  as  trust  aids  in  overcoming  the  liability  of  newness  and  foreignness,  and when
market uncertainty is higher. These studies together lead to two important points. The first
point is that trust in general seems to be more relevant during the execution of transactions;
and  less  important  in an early stage of business transaction. The effect on trust  in an early
stage of a transaction  is only noted, when  the business partners are  foreign  to each other
and/or when market uncertainty occurs, as it is often the case in the globalized food industry.
Market uncertainty and a high percentage of small and medium sized enterprises (SME’s) in
the  food  industry of Europe, along with a globalized  trade of  food  in very complex  supply
chains,  lead  to a  lot of new and  foreign business partners  for  the  companies. The  second
point is this study focuses on is the suppliers perception of the trustworthiness of the buyer,
reporting  an  effect  on  performance  on  the  buyers  side. Until  now,  there  is  no  evidence
whether or not the suppliers perception of the trustworthiness (of the buyer)  is congruent
with the buyers perceived trust!
Another  topic  within  the  field  of  trust  research  is  the  issue  of  whom  we  trust.  When
purchasing  commodities  in  a  globalized  food  supply  chain, do we  trust  the quality of  the
product, the seller or its organization, or the market the product comes from? And which of
these  factors matters  the most?  In and  in between organizations  the phenomena of  trust
may  involve  a  complex  interrelated  network,  or  hierarchy,  of  factors  influencing  the
perceived  trust  or  the  perceived  trustworthiness.  Hofstede  et  al.  (2008)  developed  a
hierarchy  for  of  trust  factors  in  international  business  transactions  within  the  agri‐food
sector.  By  applying  the  Analytic  Hierarchic  Process,  the  importance  of  different  trust
elements on  the perceived  trust  can be measured  (Ameseder et  al. 2008). Results of  the
study performed by Meixner et al.  (2009)  in  ten  countries  indicate  the  importance of  the
product  (especially price/performance ratio, and some quality aspects) as a  factor  to build
trust  in business transactions  in food chains. Although  less  important, the relationship with










buyer  on  the  one  side,  what  the  supplier  thinks  about  the  buyers  importance  of  trust
elements on  the other  side. This question will be highlighted here  in a comparative  study
between suppliers in the United States and buyers in Europe.
2    Transactions between Europe and the US
The  question  of  perceived  trust  between  US  exporters  and  EU  importers  is  especially
interesting  from a practical point of view. The US and EU account  for  the  largest bilateral
trade alliance in the world (both goods and services), accounting for about 40% of the world’s
trade  (European  Union  2008).  For  US  agricultural  exports,  the  EU  represents  a  primary
market  for  several  of  the  products  produced  in  the  US  (USDA  2008a).    In  2008,  the  US
exported a value of $115.4 billion, while the EU imported $10.1 billion equaling 8.75% of total











Due  to  the  nature  of  business  transaction  as  an  unstructured,  fuzzy  reasoning  process













of  trust  and  the  difficulties  to  quantify  (Seppänen  et  al.  2007).  By  using  the  AHP,  these
complex  decision  problems  can  be  captured,  allowing  the  researcher  to  assess  all  inter‐
dependencies within  the  decision  hierarchy  (Meixner,  2003).  The AHP  hereby  divides  the
problem  into  smaller  parts,  which  are  incorporated  in  a  predefined  structure,  the  trust
typology. One  important further advantage of the AHP  for  is that  individual evaluations by
the respondents can be aggregated easily, so group results for the USA (suppliers) and Europe
(buyers) can be obtained (Meixner et al. 2001).
Objective Objects of 
trust
Dimensions of the objects of trust
Buyer's trust 
in transaction




1.5 Price / performance ratio
2. Seller 2.1 Capability
















conducted  21  interviews  with  importers  in  seven  European  countries  (Austria,  Germany,
Italy, Greece, Slovenia, Spain, The Netherlands) and 14 interviews with exporters in the US. It
is important to note that the sample varies for the seven different countries in Europe from
one  to  seven. The  relative  importance of  the  trust elements was assessed  through expert
interviews with purchasers (Europe) and exporters (US) in the fruit and vegetable sector. For
the selling perspective, the used typology was adapted, e.g. by replacing the term ‘seller’ with












Meixner  and  Haas,  2002).  A  standard  spreadsheet  software  was  adapted  (Figure  2.
Assessment  sheet  using  a  standard  spreadsheet  software2)  for  the  assessment  and  the
evaluation process itself did not require specific software. The questionnaire was designed to
be self explanatory and the respondents obtained the results of their evaluation immediately













The most  important  factor  in  establishing  trust  in  b2b  relationships  in  food  chains  is  the
product, as already published by Meixner et al. (2009). The biggest difference between the





the absolute priorities of  trust elements  to determine  if  there were  significant differences
between the EU and US perceptions (Table 2). Results indicate there were four elements with
significant differences. On  the product  level  the differences concerning  the  trust elements
“Inspection” (1.3) and “Price/performance” (1.5) are significant, and on the level of the seller,







absolute relative absolute relative absolute Prior.
1 Product 0.524 0.590 0.094
 1.1 Reputation 0.150 0.079 0.081 0.048 0.056
 1.2 Specification 0.151 0.079 0.192 0.113 0.464
 1.3 Inspection 0.130 0.068 0.313 0.184 0.000
 1.4 Certification 0.210 0.110 0.228 0.134 0.711
 1.5 Price/Performance 0.359 0.188 0.186 0.110 0.006
2 Seller 0.221 0.183 0.630
 2.1 Capability of the seller 0.181 0.040 0.242 0.041 0.485
 2.2 Relationship with the seller 0.206 0.046 0.130 0.024 0.007
 2.3 Reliability of the seller 0.252 0.056 0.308 0.056 0.028
 2.4 Reputation of the seller 0.103 0.023 0.105 0.019 0.693
 2.5 Competence to solve probl. 0.258 0.057 0.234 0.043 0.994
3. Market environment 0.284 0.228 0.108
 3.1 Private control institutions 0.558 0.142 0.521 0.119 0.148
 3.2 Informal institutions 0.178 0.045 0.179 0.041 0.906
 3.3 Public legal institutions 0.264 0.067 0.300 0.068 0.135
1.3 Inspection Sum of square df Mean square F Significance
   Between groups 0.424 1 0.424 26.71 0.000
   Within groups 0.524 33 0.016
   Total 0.948 34
 1.5 Price/Performance
   Between groups 0.182 1 0.182 8.707 0.006
   Within groups 0.689 33 0.021
   Total 0.871 34
2.2 Relationship w. seller
   Between groups 0.066 1 0.066 26.71 0.007
   Within groups 0.268 33 0.008
   Total 0.334 34
2.3 Reliability of  the seller
   Between groups 0.041 1 0.041 5.300 0.028
   Within groups 0.254 33 0.008
   Total 0.295 34
262   Trust in the US‐EU Fruit and Vegetable Chain: Do US Exporters Understand EU Importers?Overall, US exporters underestimate the importance of the product as a trust building factor,
especially product inspection (1.3), which is a strong indicator for product quality. This factor
is much more  important  for EU  importers  than estimated by US companies. On  the other






When  it comes  to  the  relationship as a  trust building  factor, only small differences can be
seen. However, the factor “relationship with the seller” is outstanding. US exporters think it is
especially  important to have a good relationship with the  importer, while the EU  importers
don’t  indicate  this as  that  important. Within  this  factor, US exporters have  the perception
that the relationship between  individuals  is most  important.  In  fact, EU  importers seem to
care much more about the product quality, as mentioned before, and don’t care much about
the person whom  they are negotiating with. Although only  small differences can be  seen,
when it comes to reliability of the seller, these differences are significant. The reliability of the
seller is slightly more important to the importers form the EU than US exporters estimate. For
all  the  other  factors,  especially  regarding market  environment,  no  big  differences  can  be
described. 
6    Discussion and limitations
Understanding the factors of trust that are  important  in b2b relationships  is  important, but
further complicating the matter is whether trading parties have the same perception of what
factors are  important. This  research allowed us comparing  the  results  from a EU  fruit and
vegetable buyer’s perspective to a US seller’s perspective
As  shown,  US  exporters  overestimate  the  importance  of  price,  but  underestimate  the
importance of product quality. It seems that US exporters have the perception that the most
important  thing  for  their buyers  is  the price  (perhaps because negotiations often  focus on
price). However,  to establish a  relationship characterized by  trust, a  focus on  the product
quality  seems  to be more  important. This as well  fits  to  the  results on  the  factor product
reputation, which  is  far more  important  to US  sellers. Apparently  sellers  rely on  the good
reputation of their product, while in fact buyers are still concerned about the quality of the
product,  and  therefore  evaluated  the  product  quality  cues,  product  specification,
certification  and  especially  product  inspection  as  very  important. On  the other  hand,  the
personal relationship was perceived to be more important for the seller in the US than it was
by buyers in Europe, especially when it comes to differences between individuals
Furthermore  interesting  results  were  gained  from  a  methodological  point  of  view.  The
perception of the importance of trust elements differs between buyers on the one hand, and
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